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S4 hanterar du skep-
tikern

Som chef méaste du dven
leverera de trékiga nyheterna.
Sa hér nar du fram dven nér
motstandet ar stort.......

Sa trinar du hjirnan

ratt

Omgiven av hot ar det lim-
biska systemet, kdnslohjérnan,
vildigt medveten om.....

(forts fran mars-aug)

(sid 2)

VD-STODET ir ett nitverk
dér alla medlemmar ar ack-
rediterade av IIB, "Institute
for Independent business”.
1IB ér en icke vinstdrivande
stiftelse med uppgift att
frimja utvecklingen av sma
och medelstora foretag SMF.
Detta sker bl.a. genom att
utbilda och ackreditera per-
soner som kan bistd dessa
foretag. Institutet grundades
1984 i England. Verksamhe-
ten har nu vuxit till att omfatta
ca 3500 kollegor i 27 lander.
Introduktionen i Sverige
skedde 2004.

Utgivare:
VD-STODET
www.vdstodet.se
info@vdstodet.se

Girigheten har slagit till igen. Nu dr det Hakan Juholt som tagit emot oberittigad ersittning,
trots varning. Innan har det varit bank- och finansmén som tagit ut bonusar, samtidigt som
deras foretag varit pa fallrepet. Hur skall man motivera en vanlig arbetare eller tjansteman att
halla igen pa 16nekraven, med denna girighet i samhaéllet?

Ha en kort och koncis ldsning!

Vi pa VD-stodet

Rabatter paverkar hela ditt foretag, inte
bara den enskilda affaren!

Det ir Litt att tro att rabatter inte paver-
kar nagot annat 4n just den enskilda affi-
ren. Dessvirre kan sinkta priser till hoger
och vinster fa oonskade effekter for hela
foretaget under en lang tid framéver.

Innan ni ger ut rabatter finns det nagra viktiga
punkter att tinka igenom for att slippa hamna
i en “rabattfdlla” som sedan kan vara svér att
ta sig ur.

Kan vi silja vara varor eller tjéinster till en
annan kund utan att ge rabatt?

Om svaret ér ja sa bor sdljaren sjalvklart
tacka nej till affiren. Om det inte finns en
gemensam rabattstrategi som hela sdljkaren
foljer ar risken stor att en enskild sdljare ger
ut rabatter for att na budget, nédr en annan
sdljare hade kunnat stdnga aftaren till fullpris
till en annan kund. Resultatet blir kostsamt da
ni minskar er vinst.

Kommer vi att kunna ta ordinarie pris nésta
gang kunden koper?

Det dr alltid svért att 4 en kund att betala mer
dn vad de har gjort vid tidigare tillfélle, sa ha
med i berdkningen att kunden inte automa-
tiskt ser rabatten som en engéngsforeteelse.
Om ni véljer att ge kunder rabatt, se da till att
vara tydlig med varfor kunden fér rabatt vid
det tillfallet och under vilka forutsittningar
rabatten géller.

Kommer konkurrenterna att siinka sina
priser om vi gor det?

Riskera inte att starta ett priskrig inom er
bransch om ni inte vet att ni kommer att g
vinnande ur striden. Oftast &r det bara kunden
som blir vinnare, medan du och dina konkur-
renter far ldgre vinstmarginaler.

Tappar befintliga kunder fortroende for
oss?

Kommer vara befintliga kunder att ifraga-
sdtta det pris de tidigare har betalat om de nu
erbjuds ett lagre pris eller far reda pé att nya
kunder erbjuds ett ligre pris? Aven hir gil-
ler det att vara tydlig med anledningen samt
villkoren for rabatten.

Vad héinder om vi inte ger kunden rabatt?
Vet vi verkligen vad som hiander om vi inte
ger kunden rabatt? Kommer vi att tappa kun-
den eller har vi sjélva skapat en siljkar som
tror att de inte kan silja vara produkter utan
att ge rabatter?

Kommer rabatter att skada vart varu-
mirke?

Om ditt foretag har valt att positionera sig
som ett exklusivt varumérke kan rabatter leda
till att synen pa ert varumarke forédndras och
att ni tappar er dnskade malgrupp. Om ni
sdljer prestigevarumérken géller det darfor
att vara extra forsiktig med rabatter, dven vid
lagkonjunkturer.

(upsales.com)

Vi jobbar bara tva timmar om dagen

Om du som chef upplever att det blir
vildigt lite gjort pa din avdelning, ar

det kanske inte si konstigt. Enligt en
rapport frin svenska konsultforetaget
Ming Company ignas bara 25 procent av
arbetstiden pa kontor it att producera.

Rapporten bygger pa tidsstudier som pagétt
under ett halvar hos kontorsanstillda pa sju
foretag inom offentlig och privat sektor.

Studierna visar att fyra av arbetsdagens tim-

mar gar at till att sitta i mdten, .
forts sid 2.
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spontana pratstunder, e-post och telefon. En och
en halv timme 4gnas at att skriva instruktioner
och standarder, samt att ssmmanstélla data och
gOra utvdrderingar — alltsa att organisera sitt
arbete. Tre kvart hamnar under kategorin »for-
flyttning mellan olika platser«.

Man kom ocksé fram till att ju hégre en person
sitter 1 hierarkin, desto mer tid 4gnar man &t
kommunikation, procedurer och forflyttningar,
skriver tidningen Arbetsliv.

Thomas de Ming fran Ming Company tror att

organisationer maste bli béttre pa att skaffa
overblick. Da kan de ocksa producera mer.

Han tipsar chefer om att samla alla, stinga av

datorerna for ett tag och pausa fran att samla in
och sammanstélla data. Forst da kan man se vad

man bor fokusera mer pa.

»Skriv upp pa planscher vad jobbet gar ut pa
och visualisera tillsammans. Helst varje dag,
det gor underverk for organisationen«, sager

han till tidningen Arbetsliv.

(chef.se)

Sa hanterar du skeptikern

Som chef méste du dven leverera de triakiga
nyheterna. Si hir nir du fram dven nir mot-
stindet ér stort.

I en dromvérld hade du bara behovt presentera
den roliga informationen: att ni har sélt langt
over budget, ni ska dka pa konferensresa till
Miami eller att alla medarbetare ska fa en egen
assistent.

Verkligheten ser tyvarr annorlunda ut - Du maste
i stéllet berdtta om satsningar ni inte har rad
med, personer som maste lamna foretaget eller
att medarbetare inte far sitta pa den plats de
Onskat.

Klara Adolphson, ledarskapskonsult pd Ledarna,
sdger att medarbetarna maste kdnna dgarskap till
frdgan som tas upp for att de ska vilja lyssna.
»Involvera medarbetarna, fa till en dialog genom
att lata dem dela med sig av forvantningar,
farhagor och forhoppningar. Aven om du redan
bestamt dig och det mest handlar om att f4 dem
att folja, maste du fa dem att borja gé i din rikt-
ning. Det gér du genom att f4 dem att forsta att
de dr en resurs.«

Vad ér det vanligaste misstaget chefer gor nar
de ska framfora budskap medarbetare inte
vill héra?

»Att tdnka att man ska informera. Envigskom-
munikation fungerar aldrig.«

Tre sitt att fiA medarbetare att lyssna pa sa-
dant de inte vill hora:

1. Testa ditt budskap. Forsok fa ut din informa-
tion pa ett informellt sdtt till ndgra individer eller
grupper, sarskilt dem som du tror 4r motstandare
till ditt budskap. Forbattra det du ska framfora
ndr du har fatt deras respons.

2. Skapa incitament. Om du kénner att motstan-
det &r starkt, bjud in till lunch, fika eller frukost
dér du kan diskutera fragan. Om du ska gora en
undersokning bland medarbetarna, bjud pd nagot
sd att de orkar svara pa enkéten.

3. Folj upp. Forsékra dig om att alla har hort och
forstatt ditt budskap. Be om fragor eller feed-
back.

(Harvard Business Review/chef.se)

Sa tranar du hjiarnan ritt

(forts fran mars-aug)

8. Téink positivt

Omgiven av hot &r det limbiska systemet,
kénslohjdrnan, vildigt medveten om farorna i
livet. Da ar det latt att enbart se till de negativa
sidorna och bli mindre riskbendgen. Du blir lite
mer forsiktig.

I det laget dr det 14tt att gora olyckliga koppling-
ar eller feltolkningar av inkommande informa-
tion.

Med hjilp av negativa minnen skapas negativa
bilder. Hjdrnan generaliserar.

Om du nyligen har sett en orm och blivit ridd
blir det lattare for dig att uppfatta ett diffust
foremal som just en orm.

Tréna sa hér:

Hjdrnan ma vara en maskin, men mycket sker
med automatik. Som till exempel de negativa
tankarna. Det krévs ett lugn for att man inte ska
koppla pé autopiloten.

»Den hér situationen &r unik, det ar inte min
pappa som star framfor mig (sé jag maste agera
pa ett nytt sétt i stillet for att gé in i min vanliga
roll)«.

Det finns forskning som visar att det omrade i
hjarnan — amygdala — som kontrollerar starka,
negativa kdnslor som raseri och fruktan minskar
sin aktivitet vid regelbunden meditation.

(chef.se)



